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JAK MYSLEC NA WIELKA SKALE

statnio rozmawiatem ze specjalistka ds. rekrutacji w jedne;j
O z najwigkszych amerykanskich firm przemystowych. Przez
cztery miesigce w roku odwiedza ona kampusy college’éw, aby
rekrutowad absolwentéw do prowadzonego przez jej firme pro-
gramu szkoleniowego dla mlodszych menedzeréw. Ton jej glosu
wskazywal, ze jest zniechecona postawa wielu oséb, z ktérymi
rozmawiala.

»Przez wiekszo$¢ dni prowadzilam rozmowy z o§mioma-dwu-
nastoma studentami ostatniego roku, nalezacymi do grupy naj-
lepszych w swojej w klasie. Moi rozméwcy byli §rednio zaintere-
sowani przyjSciem do nas. Jedna z najwazniejszych rzeczy, jakie
chcemy okresli¢ podczas wstepnej weryfikacji kandydatow, jest
osobista motywacja. Chcemy dowiedzie¢ sig, czy on lub ona jest
tego rodzaju osobag, ktéra w perspektywie kilku lat bedzie w sta-
nie kierowa¢ wielkimi projektami, zarzadza¢ lokalnym oddzia-
tem lub fabryka, czy w jakis$ inny sposéb wnosi¢ znaczacy wklad
w funkcjonowanie firmy.

Musze przyznal, ze nie jestem zachwycona osobistymi cela-
mi wiekszosci z tych, z ktérymi rozmawialam. Byltby$ zaskoczo-
ny — kontynuowala — jak wiele dwudziestodwuletnich oséb jest
bardziej zainteresowanych naszym programem emerytalnym niz
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czymkolwiek innym, co mozemy zaoferowaé. Drugim sposrod
ulubionych pytan jest: »Czy bede musial duzo podrézowad?«.
Wiekszo$¢ studentéw sprawia wrazenie, jakby stowo »sukces«
bylo dla nich synonimem stowa »bezpieczefistwo«. Czy mozemy
podjaé ryzyko przekazania naszej firmy w rece takich os6b?

Tym, czego nie moge zrozumie(, jest fakt, iz mlodzi ludzie sg
obecnie tak ultrakonserwatywni, tak ograniczeni w swoim spoj-
rzeniu na przyszto$¢. Codziennie pojawiajg sic nowe mozliwosci.
Ten kraj osigga rekordowy postep w rozwoju naukowym i prze-
myslowym. Nasza populacja szybko si¢ powigksza. Nie bylo lep-
szego momentu, aby postawi¢ na Ameryke, niz jest teraz”.

Sklonnosé¢ wielu ludzi do myslenia na malg skale oznacza, ze
konkurencja w walce o satysfakcjonujaca kariere jest mniejsza,
niz myslisz.

Jesli chodzi o sukces, ludzi nie mierzy si¢ w centymetrach czy
kilogramach, czy nawet stopniami naukowymi, lecz skala ich
myslenia. To, w jakiej skali my$limy, determinuje skale naszych
osiagni¢é. A teraz przyjrzyjmy si¢, w jaki sposéb mozemy rozwi-
ja¢ skale naszego myslenia.

Weciaz zadawaj sobie pytanie: ,Co jest moim najstabszym
punktem?”. Prawdopodobnie najstabsza strona czlowieka jest
samodeprecjacja, czyli niewiara w siebie. Samodeprecjacja prze-
jawia sie w niezliczonej ilosci postaci. John widzi w gazecie oglo-
szenie o pracy — dokladnie takiej, o jakiej marzy. Jednak nic nie
robi, poniewaz mysli: ,Nie jestem wystarczajaco dobry do tej
pracy, wiec po co zawraca sobie tym glowe?”. Albo Jim chce
umowic sie na randke z Joan, jednak nie zadzwoni do niej, po-
niewaz mysli, ze na nia nie zastuguje.

Tom czuje, ze wspdlpraca z panem Richardsem bytaby wielka
szansg dla jego produktu, jednak do niego nie zadzwoni, ponie-
waz wydaje mu sig, ze Richards jest zbyt wazng osoba, by chcie¢
si¢ z nim zobaczy¢. Pete wypelnia formularz aplikacyjny. Jedno
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z pytan dotyczy wysokosci oczekiwanych zarobkéw. Pete wsta-
wia skromna liczbe, poniewaz czuje, ze tak naprawde nie jest
wart wiekszej sumy, jakg chciatby zarabiac.

Od tysiecy lat filozofowie radza: Poznaj samego siebie. Jed-

nak wydaje sie, ze wiekszos$¢ ludzi interpretuje te rade jako: Po-

znaj tylko negatywng cze$¢ siebie. Zazwyczaj samoocena oznacza
tworzenie dtugiej listy bledow, wad i niedostatkéw.

Dobrze jest zna¢ swoje braki — ukazuja nam one sfery, w kto-
rych mozemy sie doskonali¢. Jednak jesli znamy wytacznie swoje
negatywne cechy, to mamy prawdziwe klopoty. Nasza wartos¢
jest niska.

Ponizsze ¢wiczenie pomoze ci zmierzy¢ twoj rzeczywisty roz-
miar. Wykorzystywatem je podczas programéw szkoleniowych
dla menedzeréw i pracownikéw sprzedazy. To dziala.

1. Zdefiniuj swoich pie¢ kluczowych zalet. Popros§ obiektywne-
go przyjaciela, jakas madra osobe — moze to by¢ twoja zona,
przelozony, nauczyciel — o szczera opinig. (Do zalet, ktére po-
jawiaja si¢ najczesciej, naleza: wyksztalcenie, do§wiadczenie,
umiejetnosci techniczne, wyglad, udane zycie rodzinne, po-
stawa zyciowa, osobowos¢, przedsigbiorczos¢).

2. Nastepnie pod kazda zaleta wypisz nazwiska trzech znanych
ci os6b, ktore osiagnely wigkszy sukces niz ty, mimo ze nie
posiadaja tej zalety w tak wielkim stopniu jak ty.

Dzigki temu ¢wiczeniu zauwazysz, ze przewyzszasz wielu lu-
dzi sukcesu co najmniej jedng zaleta.

Istnieje tylko jeden wniosek, do jakiego mozesz uczciwie dojsé:
jestes wiekszy, niz myslisz. Tak wiec dostosuj swoje myslenie do
twojej prawdziwej wielkosci. Mysl na tak wielkg skale, jak wielki
jestes! Nigdy, powtarzam, nigdy nie sprzedawaj sie tanio!
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Czlowiek, ktéry méwi ,niewzruszony”, kiedy ma na mysli sto-
wo ,staly”, lub uzywa wyrazu , kokietowac”, chociaz zrozumie-
liby$my go lepiej, gdyby powiedziat ,flirtowac”, uzywa wielkich
stow. Jednak czy tak méwia ludzie, ktérzy mysla na wielka skale?
Chyba nie. Ludzie, kt6érzy uzywaja tak trudnych, wyszukanych
stéw i zdan, ze ludzie muszg sie wysilal, zeby je zrozumieé, onie-
$mielaja innych i sa odbierani jako zarozumiali. A zarozumialcy
to zwykle ludzie, ktorzy mysla na malg skale.

Miarodajna oceng stownictwa danego czlowieka nie jest zaséb
uzywanych przez niego slow. Tym, co powinno si¢ liczy¢, a raczej
jedyna rzecza, ktora si¢ liczy, jesli chodzi o jezyk, jest wplyw, jaki
wypowiadane przez dang osobe stowa i zdania wywierajg na jej
myslenie oraz myslenie innych ludzi.

Oto podstawowa dla nas mysl: Nie myslimy stowami czy zda-

niami. My$limy obrazami i/lub wyobrazeniami. Stowa sa tylko

surowcem dla mysli. Umysl, ten wspanialy instrument, automa-
tycznie zamienia wypowiedziane lub przeczytane slowa i zdania
w myslowe obrazy. Kazde stowo, kazde zdanie tworzy w my-
slach odrobing inny obraz. Jesli kto§ mowi ci: ,,Jim kupil sobie
nowy wielopoziomowy dom”, widzisz pewien obraz. Jednak jesli
otrzymale$ informacje: ,,Jim kupit nowy dom na ranczo”, obraz,
ktory widzisz, jest zupelnie inny. Obrazy myslowe, jakie widzi-
my, zmieniaja si¢ zaleznie od rodzaju stéw, jakich uzywamy do
nazwania i opisywania rzeczy.

Spéjrz na to w nastepujacy sposob. Kiedy moéwisz lub pi-
szesz, jeste$ w pewnym sensie projektorem wysSwietlajacym filmy
w umystach innych ludzi. A obrazy, ktére tworzysz, determinuja
to, w jaki sposéb ty i inni reagujecie.

Wyobraz sobie, ze méwisz do grupy osob: ,Przykro mi to
oznajmi¢, ale ponieslismy porazke”. Co zobacza ci ludzie? Uj-
rza porazke. Ujrzg przegrana i rozczarowanie oraz smutek, jakie
niesie ze soba stowo , porazka”. A teraz pomysl, ze zamiast tego
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moéwisz: ,,Oto nowa metoda, dzieki ktérej nam sie uda”. Z pew-
noscia poczuja si¢ zacheceni, gotowi sprébowaé ponownie.

Wyobraz sobie, ze méwisz: ,Napotkali§my problem”. W ten
spos6éb stworzyle§ w umystach swoich rozméwcéw obraz czegos
nieprzyjemnego, trudnego do rozwiazania. Zamiast tego po-
wiedz: ,Napotkali§my wyzwanie”, a pojawi si¢ obraz zabawy,
sportu, czego$ przyjemnego do zrobienia.

Albo powiedz grupie: ,,Ponieslismy wielkie wydatki”, a ludzie
zobaczg wielkie pieniadze, ktére nigdy si¢ nie zwroca. Faktycznie
— to niezbyt przyjemne. Jesli za$ powiesz: ,Poczynilismy wielkie
inwestycje”, wspotpracownicy zobacza, ze w perspektywie poja-
wiaja si¢ zyski — a to bardzo mila perspektywa.

Sedno jest nastepujace: ludzie, ktérzy mysla na wielka
skale, sa specjalistami w tworzeniu w umysle swoim i umy-
stach innych oséb pozytywnych, nastawionych na przysztos¢,
optymistycznych obrazéw. Aby mysle¢ na wielka skale, nalezy

uzywad sléw i zdad, ktére tworza wielkie, pozytywne obrazy

myslowe.
Ponizej, w lewej kolumnie, znajduja si¢ przyktady zdan, ktére

tworzg male, negatywne, demotywujace mysli. W prawej ko-
lumnie opisana jest reakcja na te same sytuacje, ktora jednak
ilustruje wielkie, pozytywne podejscie.

Kiedy przeczytasz ponizsze zdania, zadaj sobie pytanie: , Jakie
obrazy widze w swoim umysle?”.

ZDANIA, KTORE BUDUJA MALE,  ZDANIA, KTORE BUDUJA WIELKIE,
NEGATYWNE OBRAZY MYSLOWE POZYTYWNE OBRAZY MYSLOWE

1. Nie ma sensu probowaé. Jestesmy Jeszcze mamy szanse. Probujmy dale;.

zatatwieni. Oto nowa mozliwosé.

2. Kiedys sie tym zajmowatem i mi sie  Splajtowatem, ale to byta moja wina.

nie udato. Nigdy wiecej! Zamierzam sprobowaé jeszcze raz.
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ZDANIA, KTORE BUDUJA MALE,
NEGATYWNE OBRAZY MYSLOWE

ZDANIA, KTORE BUDUJA WIELKIE,
POZYTYWNE OBRAZY MYSLOWE

3. Prébowatem, ale ten produkt sie
nie sprzeda. Ludzie go nie potrze-

bujg.

4. Rynek jest nasycony. Wyobraz so-
bie — 75% jest juz zajete. Lepie| sie

wycofac.

5. Ich zaméwienia bylty mate. Zrezy-

gnujmy z nich.

6. Pie¢ lat to zbyt diugi czas, jaki mu-
siatbym poswieci¢, by zajs¢ wyso-
ko w hierarchii waszej firmy. Nie

liczcie na mnie.

7. Konkurencia ma  wszystkie atu-
ty w reku. Jak mozesz ode mnie
oczekiwa¢, ze bede z nig konku-

rowace

8. Nikt nigdy tego nie kupi.

9. Poczekajmy, az przyjdzie recesja.

Wiedy kupimy akcje.

10. Jestem zbyt mtody (stary) na te
prace.

11. To nie bedzie dziata¢. Zaraz to
udowodnie. Obraz: ciemno$¢,
przygnebienie,  rozczarowanie,

smutek, porazka.

Jak dotqd nie bytem w stanie sprzeda¢
tego produktu. Jednak wiem, ze jest
dobry i mam zamiar znalez¢ sposéb,

ktéry ich przekona.

Wyobraz sobie, 25% rynku jest ciggle
niezagospodarowane. Wchodze w to.

To wyglgda obiecujgcol!

Ich zaméwienia byly mate. Przygotuj-
my plan, aby lepiej zaspokaja¢ ich

potrzeby.

Pie¢ lat to niezbyt dtugi czas. Pomysl
tylko — zostaje mi trzydziesci lat na wy-

sokim stanowisku.

Nie ma sie co oszukiwa¢, konkurencja
iest silna. Jednak nikt nie ma wytgcz-
nie silnych stron. Pofgczmy nasze sity
i wymyslmy, jak pokona¢ ich na ich

whasnym boisku.

W obecnym ksztalcie raczej trudno
bedzie to sprzeda¢, wiec pomysimy

nad wprowadzeniem modyfikacji.

Zainwestujmy juz teraz. Postawmy na

wzrost, a nie na recesje.

Fakt, iz jestem mtody (stary), jest moim

znaczgcym atutem.

To zadziata, udowodnie to. Obraz:
jasno$¢, nadzieja, sukces, rados¢,

zwyciestwo.
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Cztery sposoby na rozwini¢cie
stownictwa ,wielkomysliciela”

Ponizej znajdziesz cztery sposoby poszerzania stownictwa po-

magajacego w mysleniu na wielka skale.

1. Uzywaj wielkich, pozytywnych, radosnych stéw i zdan do

opisania tego, jak si¢ czujesz. Kiedy kto$ ci¢ spyta: ,Jak si¢
masz?”, a ty odpowiesz: ,Jestem zmeczony” (,Boli mnie glo-
wa”; ,,Chcialbym, zeby juz byta sobota”, ,Nie czuje sie¢ zbyt
dobrze”), sprawisz, ze poczujesz si¢ jeszcze gorzej. Cwicz to:
to bardzo prosta metoda, ale jej moc jest ogromna. Za kaz-
dym razem, kiedy kto$ pyta ci¢: ,,Jak si¢ masz?”, odpowiadaj:
,Fantastycznie! Dzicki. A ty?” lub ,Swietnie”, albo ,W po-
rzadku”. Przy kazdej okazji méw, ze czujesz si¢ fantastycz-
nie, a nie tylko zaczniesz czud si¢ fantastycznie — poczujesz si¢
rowniez wigkszy. Badz znany jako osoba, ktéra zawsze czuje
si¢ Swietnie. To zjednuje przyjaciol.

2. Uzywaj jasnych, radosnych, zyczliwych stéw i zdan do opisywa-

nia innych ludzi. Niech twoja zasada bedzie uzywanie wielkich
i pozytywnych stéw do opisywania swoich przyjaciol i wspot-
pracownikéw. Kiedy rozmawiasz o kim$ nieobecnym, zawsze
wypowiedz jaki§ komplement pod jego adresem, uzywajac
wielkich stéw i zdan, jak na przyktad: , To naprawde wspanialy
facet” albo ,Slyszatem, ze $wietnie mu idzie”. Uwazaj, by nie
obgadywac¢ nikogo za plecami. Predzej czy p6zniej obmawiana
osoba dowie sig, co o niej powiedziales, a wtedy okaze sie, ze ta
rozmowa wystawi zle §wiadectwo tylko tobie.
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3. Uzywaj pozytywnego jezyka do zachecania innych. Przy kaz-
dej okazji osobiScie komplementuj ludzi. Kazdy, kogo znasz,
potrzebuje uznania. Miej zawsze dobre stowo dla swojej zony
lub meza. Dostrzegaj i komplementuj ludzi, z ktérymi pra-
cujesz. Szczera pochwala jest narzedziem sukcesu. Uzyj go!
Uzywaj go jak najczesciej. Méw komplementy ludziom na te-
mat ich wygladu, pracy, osiagni¢é, rodziny.

4. Uzywaj pozytywnych sléw do przedstawiania innym planéw.
Kiedy ludzie stysza na przyktad: ,Mam dobra wiadomos¢. Po-
jawila si¢ prawdziwa okazja...”, ich umysly wyostrzaja si¢. Je-
§li za$ ustysza co§ w stylu: ,,Czy chcemy, czy nie, mamy robot¢
do wykonania”, film, ktéry wyswietli si¢ w ich umystach, be-
dzie ponury i nudny, a ich reakcja bedzie adekwatna. Obiecaj
im zwycigstwo, a zobaczysz, jak ich oczy zaczynaja blyszczed.
Zamiast kopa¢ groby, buduj zambki!

Dostrzegaj to, co moze by¢,
a nie tylko to, co jest

Ludzie, ktérzy mysla na wielkg skale, dostrzegaja nie tylko to,
co istnieje, lecz réwniez to, co dopiero moze zaistnie¢. Oto cztery
przyktady to ilustrujace.

1. Co tworzy wartos¢ nieruchomosci? Osiagajacy wielkie sukce-
sy posrednik handlu nieruchomo$ciami, ktéry specjalizowat si¢
w posiadlosciach wiejskich, pokazuje, czego mozna dokonad, je-
$li ¢éwiczymy sie w dostrzeganiu tego, co istnieje w malym stop-
niu lub nie istnieje w ogoéle.

» Wigkszo$¢ nieruchomosci wiejskich w tej okolicy — zaczal
mdj znajomy — jest zapuszczona i niezbyt atrakcyjna. Odnosze
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sukcesy, poniewaz nie probuje sprzedawac obrazu farmy takiej,
jaka jest w tej chwili.

Moj plan sprzedazy zbudowalem wokot tego, jaka farma moze
by¢. Zwykta prezentacja: »Farma ma XX akréw gruntu, XX
akréw lasu i jest potozona XX kilometréw od miasta« nie wzbu-
dzi w potencjalnym kliencie ani zainteresowania, ani checi kupna.
Jesli jednak pokazesz mu konkretny plan, co mozna zrobi¢ z far-
ma, juz jest twdj. Pozwol, ze pokaze ci, co mam na mysli”.

Otworzyl swoja teczke i wyjal z niej segregator. , Ta farma
— powiedzial — jest nowa w naszej ofercie. Nie wyr6znia sie wsrod
innych. Jest polozona 69 kilometréw od centrum metropolii,
dom jest w zlym stanie, a ziemia nie byla uprawiana od pigciu
lat. A teraz oto, co zrobilem. Spedzilem dwa petne dni w tym
miejscu, po prostu je ogladajac. Przeszedlem wszystko kilka razy.
Ogladalem sasiednie farmy, przestudiowalem potozenie tej po-
siadlosci w stosunku do istniejacych i planowanych autostrad.
Zadawalem sobie pytanie: »Co jest atutem tej farmy?«. Wymy-
slifem trzy mozliwosci. Oto one”.

Pokazal mi trzy plany, z ktérych kazdy byt starannie sporza-
dzony i szczegélowy. Pierwszy sugerowal przeksztalcenie farmy
w stadning koni. Plan byl podparty argumentami, dlaczego ta
idea ma sens: rozwijajgce si¢ miasto, zamitowanie do aktywnego
wypoczynku, wiecej pieniedzy na rekreacje, dobre drogi. Ukazy-
wal réwniez, jak farma moze utrzymac duzg liczbe koni, by zwrot
z inwestycji byl znaczny. Caly pomyst stadniny byl bardzo kom-
pletny i przekonujacy. Plan byl tak przejrzysty i przekonujacy, ze
wrecz ,widzialem” dziesiatki par jezdzacych konno wéréd drzew.

W podobnym stylu ten przedsigbiorczy sprzedawca opraco-
wal drugi kompletny plan dla plantacji drzew oraz trzeci — pota-
czenie plantacji i fermy drobiu.

,Kiedy przy uzyciu tych wizji opisuje¢ moim klientom dane
miejsce, nie musze ich upewniaé, ze jest warte kupienia takie, ja-
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kie jest. Pomagam im zobaczy¢ obraz farmy zmienionej w zrédlo
dochodéw.

Poza tym, ze sprzedaje wiecej gospodarstw i robie to szyb-
ciej, dzieki mojej metodzie sprzedawania nieruchomosci taka,
jaka moze sie sta¢, moge sprzedawa¢ drozej niz moi konkuren-
ci. Ludzie odruchowo placg wiecej za dzialke i pomyst niz za
samg dziatke. Dlatego wiecej ludzi chce umieszczaé swoje oferty
u mnie, a moja prowizja za transakcje jest wyzsza.

Morat jest nastepujacy: Postrzegaj rzeczy nie takimi, jakimi

sa, lecz jakimi moga by¢. Dzieki wizualizacji wszystko zyskuje na

wartosci. Czlowiek mys$lacy na wielka skale zawsze wyobraza so-

bie to, co moze by¢ zrobione w przyszloéci. Nigdy nie ogranicza

sie do tego, co jest obecnie.

2. Ile wart jest klient? Pewna kierowniczka domu towarowe-
go zorganizowala konferencj¢ dla menedzeréw sprzedazy. ,Moze
jestem odrobing staro§wiecka — powiedziala — jednak nalez¢ do
tej szkoly, ktéra wierzy, ze najlepszym sposobem utrzymania
klienta jest zapewnienie mu milej i przyjaznej obslugi. Pewnego
dnia przechadzalam si¢ po sklepie i ustyszalam przypadkiem, jak
sprzedawca kléci sie z klientem. Klient opuscit sklep rozgnie-
wany, a sprzedawca powiedzial do swojego kolegi: »Nie mam
zamiaru pozwoli¢ klientowi, ktéry robi zakupy za 1 dolara i 98
centdw, zabiera¢ mdj czas i zmusza¢ mnie do przemierzania skle-
pu z jednego konica na drugi i szukania tego, czego mu si¢ za-
chcialo. On po prostu nie jest tego wart«.

Posztam dalej — kontynuowala kierowniczka — jednak nie
moglam przesta¢ o tym mysleé. Jesli nasi sprzedawcy kwalifi-
kuja klientéw do kategorii »1 dolar i 98 centéw«, myslatam, to
mamy powazny problem. Postanowilam, ze taki sposéb mysle-
nia musi sie zmieni¢. Wezwalam dyrektora naszego dzialu ba-
dan i poprositam, by dowiedziat sie, ile w ubieglym roku wydat
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u nas przecietny klient. Suma, jaka przedstawil, byta zaskaku-
jaca, nawet dla mnie. Zgodnie z doktadnymi obliczeniami na-
szego dyrektora dzialu badan, typowy klient wydat u nas 362
dolary.

Kolejng rzecza, jaka zrobitam, bylo zwotanie zebrania catego
personelu i przedstawienie mu opisanego przypadku. Nastepnie
pokazatam im, ile naprawde wart jest klient. Kiedy udalo mi si¢
nakloni¢ tych ludzi do zrozumienia, ze klienta nie mozna oce-
nia¢ na podstawie pojedynczego zakupu, ale ze nalezy bra¢ pod
uwage perspektywe roczng, obsluga klienta zdecydowanie si¢
poprawita”.

Konkluzje kierowniczki sprzedazy mozna zastosowaé do kaz-
dego rodzaju biznesu. To powtarzalno$¢ przynosi zyski w inte-
resach. Oplacajaca si¢ firma to taka, do ktérej klienci wracaja.
Czesto pierwsze transakcje w ogéle nie przynosza zysku. Wez
pod uwage potencjalne zakupy, jakie moze zrobi¢, a nie to, co
kupit dzisiaj.

Traktowanie kupujacego jako kogo$ cennego jest tym, co
zmienia go w waznego, stalego klienta. Nadanie klientowi ma-
lej wartosci kieruje go gdzie indziej. Kiedys jeden ze studentéw
opowiedzial mi, dlaczego nigdy wiecej nie bedzie jadl w pewnym
barze. Jest to przypadek $wietnie ilustrujacy powyzsza teze:

~Pewnego dnia — zaczal — postanowilem sprobowac czego$ na
obiad w nowym barze, ktéry zostal otwarty zaledwie kilka tygo-
dni wcze$niej. Licze sie teraz z kazdym groszem, wiec wszystko
kupuje z rozmystem. Przegladajac potrawy migsne, zauwazylem
indyka w sosie, ktory dobrze wygladal i kosztowat 39 centéw.

Kiedy dotartem do kasy, kasjerka spojrzata na mnie i powie-
dziata: »1 dolar 9 centéw«. Grzecznie poprositem, by sprawdzi-
la cene jeszcze raz, poniewaz wedlug moich obliczen wyszlo 99
centéw. Spojrzata na mnie z niechecia i przeliczyta ponownie.
Okazalo sie, ze roznica dotyczyta indyka. Policzyta mi 49 centéw
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zamiast 39. Pokazalem jej zatem miejsce, w ktérym napisane
bylo 39 centéw.

To dopiero wytracilo jg z rownowagi! »Nie obchodzi mnie, co
tam jest napisane. Powinno by¢ 49 centéw. Oto moja lista cen na
dzisiaj. Kto$ popelnil btad. Musisz zaptaci¢ 49 centéw«.

Wtedy probowatem jej wytlumaczy¢, ze jedynym powodem,
dla ktérego wybralem indyka, byt fakt, ze kosztowat 39 centéw.
Gdyby w cenniku byto 49 centéw, wybratbym co$ innego.

Za kazdym razem odpowiadala, ze musze zaptaci¢ 49 centéw.
Zaplacilem, poniewaz nie chciatem stac i robi¢ scen. Jednak zde-
cydowalem, ze nigdy wigcej tam nie zjem. Rocznie wydaje okolo
250 dolaréw na obiady i mozesz by¢ pewny, ze nie dostana z tego
zlamanego centa”.

To jest wlasnie przyklad ograniczonego spojrzenia. Ka-
sjerka widziala tylko dziesigciocentéwke, nie za$ potencjalne
250 dolarow.

3. Przypadek slepego mleczarza. Zaskakujace jest, jak wiele os6b
jest $lepych na mozliwosci. Kilka lat temu miody dostawca mle-
ka zapukal do naszych drzwi, by naméwi¢ nas na swoje ustugi.
Wyjasnilem mu, ze mamy juz dostawce mleka i jesteSmy cal-
kiem zadowoleni. Zasugerowatem mu, by zapukat do sasiednich
drzwi i porozmawial z mieszkajaca tam kobieta.

,Juz rozmawialem z kobietg z tego mieszkania — odpowie-
dzial — jednak ona potrzebuje tylko litra mleka co dwa dni, a to
za malo, zeby optacato mi si¢ zatrzymywac”.

,By¢ moze — powiedzialem. — Jednak, czy rozmawiajac z na-
sza sasiadka, nie zauwazyt pan, ze mniej wiecej za miesiac zapo-
trzebowanie na mleko w tym gospodarstwie domowym znacznie
wzro$nie? Pojawi sie tam maly konsument, kt6ry bedzie potrze-
bowal duzo mleka”.
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Mtody czlowiek popatrzyt na mnie przez chwile, jakby go co$
uderzylo, i powiedzial: ,Jak moglem by¢ tak Slepy?”.

Dzisiaj ta sama ,jednolitrowa” rodzina co dwa dni kupuje sie-
dem litr6w od mleczarza, ktory wykazal sie dalekowzrocznoscia.
Pierwsze dziecko, chtopiec, ma obecnie dwoch braci i siostre.
I dowiedziatem sig, ze kolejne jest w drodze.

Jak bardzo mozemy by¢ $lepi? Dostrzegaj to, co moze si¢ wy-
darzy¢, a nie tylko to, co jest.

Nauczyciel, ktéry widzi w Jimmym tylko Zle wychowanego,
opbznionego, grubianskiego bachora, nie pomoze Jimmy'emu
w rozwoju. Jednak nauczyciel, ktéry dostrzeze w Jimmym po-
tencjal — to, jaki moze si¢ staé — osiagnie rezultaty.

Wiegkszos¢ jadacych przez slumsy ludzi widzi tylko nieudacz-
nikéw, bez jakiejkolwiek nadziei, skazanych na butelke. Jednak
istnieja gotowe do poswigcen osoby, ktére dostrzegaja tam co$
wiecej — przywréconych na tono spoleczenistwa obywateli. I dzie-
ki temu czgsto odnosza sukcesy w pracy resocjalizacyjne;.

4. Od czego zalezy nasza wartos¢? Kilka tygodni temu po se-
sji szkoleniowej podszedt do mnie mlody czlowiek i zapytal, czy
moglby ze mna kilka minut porozmawiaé. Wiedzialem, ze ten
mlodzieniec, obecnie dwudziestoszescioletni, wychowywal si¢
w bardzo trudnych warunkach. Oprécz tego tuz po osiggnieciu
pelnoletnosci spotkata go cata masa nieszczes¢. Wiedzialem row-
niez, ze bardzo si¢ staral, aby zapewnic¢ sobie solidna przysztos¢.

Przy kawie szybko rozwigzalismy jego problem techniczny,
a nasza dyskusja pobiegta ku temu, jak ludzie, kt6rzy posiadaja
niewiele dobr materialnych, powinni patrze¢ w przyszlosé. Jego
wypowiedz stanowila jasng i trafna diagnoze:

»~Mam mniej niz dwiescie dolaréw w banku. Moja praca
urzednika nie jest zbyt dobrze platna i nie pociaga za sobg po-
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waznej odpowiedzialno$ci. Mam czteroletni samochéd i miesz-
kamy z zong w ciasnym mieszkaniu na drugim pietrze.

Jednak, panie profesorze — kontynuowal — jestem zdetermino-
wany nie dopuscié, aby to, czego nie mam, mnie powstrzymato”.

Byto to bardzo intrygujace oswiadczenie, wiec poprositem go
0 wyjasnienie.

»Wyglada to tak — zaczal. — Ostatnio duzo analizowatem lu-
dzi i odkrylem, ze ci, ktorzy niewiele majg, widza siebie takimi,
jacy sa w danej chwili. To wszystko, co dostrzegaja. Nie widza
przysztosci, widza tylko nedzna terazniejszos¢.

Dobrym przyktadem jest méj sasiad. Ciggle narzeka, ze ma
zle platng prace, kanalizacja wcigz si¢ zatyka, kto§ inny ma
szczescie, a u niego gromadza sie rachunki od lekarza. Tak cze-
sto przypomina sobie, ze jest biedny, ze obecnie przypuszcza, ze
zawsze takie bylo jego przeznaczenie. Zachowuje si¢ tak, jakby
zostal skazany na dozywocie w tym mieszkaniu”.

Wida¢ bylo, ze to, co méwi, plynie z glebi jego serca. Po krot-
kiej pauzie dodal: ,,Gdybym widzial w sobie wylacznie takiego
czlowieka, jakim jestem obecnie — stary samochdd, niskie docho-
dy, tanie mieszkanie i dieta hamburgerowa — nie mégtbym nic
z tym zrobié, bo bylbym zniechecony. Widzialbym kogo$ bez
znaczenia i bylbym nikim do konica zycia.

Zaprogramowalem swdj umyst tak, by patrze¢ na siebie jako
na osobe, ktérg zamierzam by¢ za kilka lat. Widze siebie nie
w roli urzednika, lecz menedzera. Nie widze nedznego mieszka-
nia, lecz pickny nowy dom pod miastem. A kiedy patrze na siebie
w ten sposob, czuje si¢ wickszy i mysle na wicksza skale. I wiele
moich do$wiadczen zawodowych dowodzi, ze to si¢ oplaca”.

Czy to nie wspanialy sposéb dowarto$ciowywania siebie? Ten
mlody cztowiek znajduje sie na ekspreséwce do naprawde udane-
go zycia. Po mistrzowsku opanowat podstawowg zasade sukcesu:
Nie jest wazne, ile masz, liczy si¢ tylko to, ile chcesz osiggnac.
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